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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka dapat diambil 
kesimpulan yang diuraikan sebagai berikut bahwa : 
1. Variabel Produk berpengaruh tidak signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian perlengkapan skateboard di Noon Boardshop Surabaya. 
2. Variabel Harga berpengaruh tidak signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian perlengkapan skateboard di Noon Boadrshop Surabaya. 
3. Variabel Saluran Distribusi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian perlengkapan skateboard di Noon Boardshop Surabaya. 
4. Variabel Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
perlengkapan skateboard di Noon Boardshop Surabaya. 
5. Variabel Gaya Hidup berpengaruh tidak signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian perlengkapan skateboard di Noon Boardshop Surabaya.
5.2 Keterbatasan Peneliltian 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penelitian ini memiliki 
beberapa keterbatasan. Keterbatasan tersebut antara lain adalah sebagai berikut : 
1. Adanya sebagian besar responden yang baru satu kali melakukan 
pembelian perlengkapan skateboard sehingga hal ini mengindikasikan 
masih tingginya tingkat keterbatasan pemahaman pengetahuan responden 
terhadap perlengkapan skateboard yang ada di Noon Boardshop Surabaya. 
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2. Keterbatasan yang lainnya disebabkan karena kurang spesifiknya kriteria 
responden yang ditentukan dalam penelitian ini sehingga menyebabkan 
data yang diperoleh kurang mendukung penelitian inikarena responden 
masih belum memiliki pemahaman yang kuat terhadap perlengkapan 
skateboard di Noon Boardshop Surabaya. 
5.3 Saran 
Berdasarkan hasil analisis penelitian yang telah disimpulkan, maka 
peneliti dapat memberikan beberapa saran yang sekiranya dapat bermanfaat bagi 
pihak-pihak yang terkait dengan penelitian ini. Adapun saran-sarannya adalah 
sebagai berikut : 
1. Bagi Noon Boardshop Surabaya 
a. Menjaga kualitas dari perlengkapan skateboard yang dijual sehingga 
meskipun tidak memiliki garansi pelanggan tetap bersedia untuk 
membeli perlengkapan skateboard tersebut. 
b. Tetap menjaga kesesuaian harga dengan kualitas dan manfaat 
yangdiberikan dari perlengkapan skateboard yang dijual agar 
hargayang ditawarkan juga dapat tetap bersaing dengan tokopesaing. 
c. Kedepannya dapat memudahkan saluran distribusi kepada pelanggan 
dengan membuka cabang yang memiliki lokasi lebih strategis 
terutama di tengah kota dan memperbaiki lokasi parkir yang kurang 
luas agar dapat membuat pelanggan lebih nyaman untuk mengunjungi 
Noon Boardshop Surabaya. 
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d. Meningkatkan kegiatan promosi yaitu dengan melakukanpenjualan 
personal kepada para pelanggan dengan lebih baik untuk menambah 
tingkat penjualan. 
e. Membuat kondisi toko menjadi lebih nyaman agar para pelanggan 
lebih suka untuk menghabiskan waktu luangnya di Noon Boardshop 
Surabaya. 
2. Bagi Peneliti Selanjutnya 
a. Diharapkan peneliti selanjutnya dapat menambahkan dan juga 
memperbaiki instrumen penelitian dengan cara memperjelas isi dari 
item pernyataan pada instrumen penelitian tersebut sertamenambah 
variabel bebas agar dapat mendukung penelitian selanjutnya yang 
sejenis. 
b. Peneliti selanjutnya hendaknya dapat memberikan penjelasan yang 
lebih baik mengenai maksud dari isi instrumen pernyataan dalam 
kuesioner yang digunakan serta peneliti selanjtnya diharapkan dapat 
menambah kriteria untuk penentuan responden agar data yang 
diperoleh nantinya semakin tepat dan akurat sehingga dapat 
mendukung penelitian selanjutnya. 
c. Peneliti selanjutnya hendaknya dapat selalu mendampingi responden 
dalam melakukan pengisian data responden ataupun pengisian item 
pernyataan sehingga dapat memberikan penjelasan lebih lanjut  
apabila responden kurang memahami maksud dari item pernyataan 
pada kuesioner tersebut.  
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